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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
4.1   Karakteristik Responden 
Dalam penelitian ini yang menjadi responden adalah pelanggan Rabbani 
Dipatiukur kota Bandung, yaitu sebanyak 100 member (dari 2774 jumlah 
member). Kemudian dari hasil pengumpulan data melalui penyebaran 
kuesioner kepada responden tersebut, dapat diketahui beberapa karakteristik 
responden yang diteliti dan selengkapnya disajikan sebagai berikut: 
 
4.1.1 Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 
 
 
Sumber: Hasil Pengolahan Data 
Gambar 4.1 
Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 
 
Pada dasarnya pengelompokkan responden berdasarkan jenis 
kelamin tidak akan mempengaruhi hasil penelitian, karena target pasar produk 
Rabbani tidak diperuntukkan gender tertentu saja, melainkan semua orang, 
baik laki-laki maupun perempuan dapat menggunakan produk Rabbani 
Dilihat dari hasil pengumpulan data melalui kuesioner, dapat 
diketahui bahwa jumlah responden perempuan ternyata lebih dominan 
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daripada responden laki-laki, dimana jumlah responden perempuan terdapat 
sebanyak 84 orang atau sebesar 84% , sedangkan jumlah responden laki-laki 
sebanyak 16 orang atau sebesar 16% responden. 
4.1.2     Karakteristik Berdasarkan Usia 
 
 
Sumber: Hasil Pengolahan Data  
Gambar 4.2 
Karakteristik Berdasarkan Usia 
 
Dari hasil penelitian, diketahui mayoritas pelanggan Rabbani 
Dipatiukur terbesar berusia 20-25 tahun yaitu terdapat sebanyak 42 orang atau 
sebesar 42% responden. Dengan presentase terbesar berusia 20-25 tahun, 
menandakan bahwa minat mereka untuk membeli produk Rabbani sangat 
besar. Hal ini dapat disebabkan karena mereka menyadari adanya produk yang 
murah namun berkualitas seperti produk Rabbani. Namun produk Rabbani 
diperuntukkan bagi siapa saja tanpa menargetkan pada usia tertentu. Untuk 
responden yang berusia <20 tahun, yaitu terdapat sebanyak 20 orang atau 
sebesar 20% responden. Responden yang berusia <25, yaitu terdapat sebanyak 
38 orang atau sebesar 38%. 
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4.1.3  Karakteristik Responden berdasarkan lama menggunakan produk 
 
 
Sumber: Hasil Pengolahan Data 
Gambar 4.3 
Karakteristik Responden berdasarkan lama menggunakan produk 
 
Dari hasil penelitian, sebanyak 67 % responden telah menggunakan 
produk Rabbani >1 tahun. Sedangkan 33 % responden menyatakan telah 
memakai >1 tahun. Ini membuktikan bahwa produk Rabbani sudah dikenal di 
masyarakat, walaupun banyaknya pesaing yang bergerak dibidang yang sama 
yaitu busana muslim. 
 
4.2      Hasil Penelitian 
4.2.1   Analisis kinerja bauran pemasaran Rabbani menurut tanggapan 
responden 
Sesuai dengan Operasional Variabel yang telah dibuat sebelumnya 
pada Bab III, bahwa yang merupakan variabel X dalam penelitian ini adalah 
bauran pemasaran yang terdiri dari beberapa sub variabel yaitu produk, harga, 
promosi, dan tempat. 
Untuk mengetahui tanggapan responden tentang kinerja sub-sub 
variabel dari bauran pemasaran Rabbani tersebut, dapat dilihat dari 
pengumpulan data melalui kuesioner yang telah diberikan kepada 100 
responden pelanggan Rabbani. Pernyataan-pernyataan dalam kuesioner 
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mengenai variabel kinerja bauran pemasaran produk Rabbani terdiri 18 item 
yang terdiri dari 4 bagian, yaitu: 
1. 3 item pernyataan mengenai sub variabel produk Rabbani. 
2. 3 item pernyataan mengenai sub variabel harga Rabbani 
3. 4 item pernyataan mengenai sub variabel promosi Rabbani. 
4. 2 item pernyataan mengenai sub variabel tempat Rabbani. 
Tabel 4.1 
Rata-rata Nilai Total Bauran Pemasaran 
Sub Variabel Rata-rata Nilai 
Produk 76,01% 
Harga 74,99% 
Promosi 74,94% 
Tempat 76,27% 
Rata-rata Nilai Total 
302,21% 
75,6% 
 
Pada tabel 4.1 secara keseluruhan semua sub variabel yang terdiri 
dari produk, harga, promosi, dan tempat dinilai baik dengan rata-rata nilai 
75,6%. Tetapi terlihat sub variabel tempat/place yang mendapatkan nilai 
tertinggi yaitu sebesar 76,27%, Rabbani Dipatiukur merupakan kantor pusat 
Rabbani se-kota Bandung, selain memiliki tempat yang strategis, Rabbani 
Dipatiukur dapat dijangkau dengan mudah oleh berbagai alat transportasi 
sehingga memudahkan pelanggan untuk berbelanja di Rabbani Dipatiukur. 
Untuk menggambarkan tanggapan responden variabel bauran 
pemasaran akan di jelaskan secara lebih rinci berikut ini: 
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4.2.1.1 Tanggapan responden terhadap produk busana muslim Rabbani 
Dalam menganalisis persepsi konsumen atas kinerja produk, maka 
pengukuran dilakukan meliputi tiga indikator produk yang terdiri dari kualitas 
produk Rabbani, desain produk Rabbani sangat sesuai dengan selera 
pelanggan dan produk busana muslim Rabbani terdiri atas banyak ukuran 
sesuai. Berikut ini merupakan hasil pengolahan data dari jawaban responden 
melalui kuesioner dan dapat diketahui tingkat atau nilai yang dirasakan oleh 
para pelanggan busana muslim Rabbani terhadap produk dari Rabbani. 
Tabel 4.2 
Tanggapan sesponden terhadap produk  Rabbani 
Pernyataan Item STS TS S SS Jumlah 
Nilai 
Total 
Nilai 
Ideal 
Kualitas Produk 
Rabbani sangat baik 
Item 1 - 2 75 23 100 321 400 
0% 2% 75% 23% 100% 76,24%  
Desain produk Rabbani 
sangat sesuai dengan 
selera pelanggan 
Item 2 - 14 73 13 100 299 400 
0% 14% 73% 13% 100% 74,93%  
Poduk busana muslim 
Rabbani terdiri atas 
banyak ukuran 
Item 3 
- 4 60 36 100 332 400 
0% 4% 60% 36% 100% 76,85%  
Rata-rata Nilai Total 393,34  
Rata-rata Nilai Total (%) 76,01% 
Sumber: Hasil Pengolahan Data 
 
Sangat Buruk    Buruk                        Baik                  Sangat Baik 
                          
 
 
 
Gambar 4.4 
Posisi sub variabel produk Rabbani terhadap garis kontinum 
 
76,01% 
25% 43,75% 43,75% 81,25% 100% 
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Rata-rata nilai total tanggapan responden terhadap produk yang 
diwakili oleh item 1, item 2, dan item 3 adalah 76,01%. Hal ini menunjukkan 
bahwa produk pada busana muslim Rabbani terhadap keputusan pembelian 
konsumen sudah baik karena presentase berada dalam kategori baik. Ini 
berarti bahwa indikator kualitas produk, desain produk, dan ukuran produk 
busana muslim Rabbani dinilai sudah berhasil dan dapat diterima oleh 
pelanggan. 
Dari tabel diatas dapat terlihat indikator dari produk busana muslim 
Rabbani yang mendapatkan nilai tertinggi yaitu pada item 3  produk Rabbani 
terdapat banyak ukuran dengan nilai total 332 atau sebesar 76,85%. Hal ini 
menunjukkan bahwa responden secara umum menyatakan bahwa produk 
busana yang ditawarkan Rabbani telah memenuhi variasi ukuran yang 
dibutuhkan, mulai dari yang terkecil sampai ukuran yang cukup besar 
sehingga terdapat kesesuaian dengan kebutuhan konsumen. Selanjutnya yang 
mendapatkan nilai terendah yaitu pada desain produk Rabbani sesuai dengan 
selera pelanggan dengan nilai total 299 atau sebesar 74,93%. 
 
4.2.1.2 Tanggapan responden terhadap harga busana muslim Rabbani 
Dalam menganalisis persepsi konsumen atas kinerja harga, maka 
pengukuran dilakukan meliputi tiga indikator harga yang terdiri dari 
ketersediaan informasi harga, harga yang sesuai dengan kualitas produk, dan 
keterjangkauan harga. Untuk mengetahui kinerja indikator harga tersebut, 
diungkap informasi yang diperoleh pada tabel 4.3 berikut ini: 
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Tabel 4.3 
Tanggapan responden terhadap harga Rabbani 
 
Sangat Buruk    Buruk                        Baik                  Sangat Baik 
                          
 
 
 
Gambar 4.5 
Posisi sub variabel harga Rabbani terhadap garis kontinum 
 
Rata-rata nilai total tanggapan responden terhadap harga yang 
diwakili oleh item 4, item 5, dan item 6 adalah 74,99%. Hal ini menunjukkan 
bahwa harga pada busana muslim Rabbani terhadap keputusan pembelian 
konsumen sudah baik karena presentase berada dalam kategori baik. Ini 
berarti indikator ketersediaan informasi harga, harga yang sesuai dengan 
Pernyataan Item STS TS S SS Jumlah 
Nilai 
Total 
Nilai 
Ideal 
Apakah informasi harga 
memudahkan anda 
untuk memilih produk-
produk Rabbani yang 
akan anda dibeli 
Item 4 
- 9 59 32 100 323 400 
0% 9% 59% 32% 100% 
76,36
% 
 
Harga yang ditawarkan 
sesuai dengan kualitas 
produk sehingga 
pelanggan tertarik untuk 
menggunakan produk 
Rabbani 
Item 5 
- 11 78 11 100 300 400 
0% 11% 78% 11% 100% 75%  
Harga yang ditawarkan 
oleh Rabbani dapat 
dijangkau oleh 
pelanggan 
Item 6 
- 29 63 8 100 279 400 
0% 29% 63% 8% 100% 
73,61
% 
 
Rata-rata Nilai Total 375,66  
Rata-rata Nilai Total (%) 74,99
% 
Sumber: Hasil Pengolahan Data 
25% 43,75% 43,75% 81,25% 100% 
74,99% 
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kualitas, dan keterjangkauan harga busana muslim Rabbani dinilai sudah 
sesuai dengan harapan pelanggan. 
Dari tabel diatas dapat terlihat indikator dari harga busana muslim 
Rabbani yang mendapatkan nilai tertinggi yaitu pada item 4 bahwa informasi 
harga memudahkan responden untuk memilih produk-produk Rabbani yang 
akan anda dibeli dengan nilai total 323 atau sebesar 76,36%. Hal ini 
menunjukkan bahwa ketersediaannya informasi harga dapat memudahkan 
responden untuk memilih produk mana yang akan mereka beli dan yang 
mendapatkan nilai terendah yaitu tingkat harga yang ditawarkan oleh Rabbani 
dapat dijangkau oleh pelanggan dengan nilai total 279 atau sebesar 73,61%.  
 
4.2.1.3 Tanggapan responden terhadap promosi busana muslim 
Rabbani 
Dalam menganalisa persepsi konsumen atas kinerja promosi, maka 
pengukuran dilakukan meliputi empat indikator yang terdiri dari advertising, 
pemasaran interaktif, event, dan promosi penjualan. Untuk mengetahui kinerja 
indikator promosi tersebut, dapat dilihat dari tabel 4.4 berikut ini: 
 
Tabel 4.4 
Tanggapan responden terhadap promosi  Rabbani 
Pernyataan Item STS TS S SS 
Jumla
h 
Nilai 
Total 
Nilai 
Ideal 
Advertising (TV, Koran, 
Majalah, Radio) yang 
dilakukan oleh Rabbani 
dapat dipahami dengan 
jelas dan mempengaruhi 
anda untuk membeli 
produk Rabbani 
Item 7 
3 24 61 12 100 
 
282 
 
 
 
400 
3% 24% 61% 12% 100% 
 
73,82%  
Pemasaran interaktif  
(Page Facebook, e-mail, 
website, ym)yang 
dilakukan oleh Rabbani  
Item 8 
3 24 67 6 100 276 400 
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Sangat Buruk    Buruk                        Baik                  Sangat Baik 
                          
 
 
 
Gambar 4.6 
Posisi sub variabel promosi Rabbani terhadap garis kontinum 
 
Rata-rata nilai total tanggapan responden terhadap promosi yang 
diwakili oleh item 7, item 8, item 9, dan item 10 adalah 76,01%. Hal ini 
menunjukkan bahwa promosi pada busana muslim Rabbani terhadap 
keputusan pembelian konsumen sudah baik karena presentase berada dalam 
kategori baik. Ini berarti bahwa indikator advertising, pemasaran interaktif, 
event, dan promosi penjualan busana muslim Rabbani dinilai sudah tepat 
sasaran dan sesuai dengan harapan pelanggan. 
dapat dipahami dengan 
jelas dan memberikan 
informasi yang lengkap 
oleh pelanggan. 
3% 24% 67% 6% 100% 
 
 
73,40% 
 
Acara-acara yang 
disponsori oleh Rabbani 
(da’i muda pilihan, curhat 
bersama mamah dedeh, 
dll) mempengaruhi anda 
untuk membeli produk 
Rabbani 
Item 9 
- 14 68 18 100 
 
304 
 
400 
0% 14% 68% 18% 100% 75,25%  
Kegiatan promosi 
penjualan (diskon) 
mempengaruhi anda untuk 
membeli produk Rabbani 
Item10 
- 6 48 46 100 340 
 
400 
 
0% 6% 48% 46% 100% 77,28% 
 
 
 
Rata-rata Nilai Total 375,44 
 
Rata-rata Nilai Total (%) 74,94% 
Sumber: Hasil Pengolahan Data 
25% 43,75% 43,75% 81,25% 100% 
74,94% 
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Dari tabel diatas dapat terlihat indikator dari harga busana muslim 
Rabbani yang mendapatkan nilai tertinggi yaitu pada item 10 bahwa Kegiatan 
promosi penjualan (diskon) mempengaruhi responden membeli produk 
Rabbani dengan nilai total 340 atau sebesar 77,28%. Hal ini menunjukkan 
bahwa responden menggunakan media-media tersebut sebagai alat informasi 
yang dapat dipahami dengan jelas untuk melakukan pertimbangan pembelian 
produk yang ditawarkan oleh Rabbani. Dan yang mendapatkan nilai (nilai) 
terendah yaitu Pemasaran interaktif (Page Facebook, e-mail, website, ym) 
yang dilakukan oleh Rabbani dapat dipahami dengan jelas dan memberikan 
informasi yang lengkap oleh pelanggan dengan nilai total 276 atau sebesar 
73,40%. Hal ini dimungkinkan responden kurang menggunakan media-media 
tersebut sebagai alat informasi untuk melakukan pertimbangan pembelian 
tetapi lebih senang datang langsung ke tempat penjualan produk. 
 
4.2.1.4    Tanggapan responden terhadap tempat busana muslim     
Rabbani 
   Dalam menganalisa persepsi konsumen atas kinerja tempat, maka 
pengukuran dilakukan meliputi dua indikator yang terdiri dari lokasi terletak 
di pusat kota, serta desain interior dan eksterior (lay out). Untuk mengetahui 
kinerja indikator tempat tersebut, dapat dilihat dari tabel 4.5 berikut ini: 
Tabel 4.5 
Tanggapan responden terhadap tempat Rabbani 
Pernyataan Item STS TS S SS Jumlah 
Nilai 
Total 
Nilai 
Ideal 
Outlet Rabbani 
Dipatiukur terletak 
di jantung kota 
(pusat kota)  
Item 11 
- 5 72 23 100 318 400 
0% 5% 72% 23 % 100% 76,08%  
Outlet  Rabbani  
Dipatiukur memiliki 
desain interior dan 
Item 12 
- 10 55 35 100 325 400 
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eksterior (lay out) 
yang menarik (tata 
ruangnya nyaman 
dan memadai). 
0% 10% 55% 35% 100% 76,45%  
Rata-rata Nilai Total 397,77 
 
Rata-rata Nilai Total (%) 76,27% 
Sumber: Hasil Pengolahan Data 
 
Sangat Buruk    Buruk                        Baik                  Sangat Baik 
                          
 
 
Gambar 4.7 
Posisi sub variabel tempat Rabbani terhadap garis kontinum 
 
Rata-rata nilai total tanggapan responden terhadap tempat yang 
diwakili oleh item 11, dan item 12 adalah 76,27%. Hal ini menunjukkan 
bahwa tempat pada busana muslim Rabbani terhadap keputusan pembelian 
konsumen sudah baik karena presentase berada dalam kategori baik. Ini 
berarti bahwa indikator outlet Rabbani Dipatiukur terletak di jantung kota, dan 
outlet Rabbani memiliki lay out yang menarik dinilai baik oleh responden, 
para responden sepakat bahwa kedua indikator tersebut pada busana muslim 
Rabbani dinilai sudah berada di tempat yang strategis (mudah dijangkau) 
sehingga memudahkan responden dalam membeli produk yang ditawarkan 
oleh Rabbani. 
Dari tabel diatas dapat terlihat indikator dari harga busana muslim 
Rabbani yang mendapatkan nilai tertinggi yaitu pada item 12 bahwa Outlet  
Rabbani Dipatiukur memiliki desain interior dan eksterior (lay out) yang 
menarik (tata ruangnya nyaman dan memadai) dengan nilai total 325 atau 
sebesar 76,45%. Hal ini menunjukkan bahwa dengan memiliki lay out yang 
menarik membuat responden nyaman dalam berbelanja. Kemudian yang 
25% 43,75% 43,75% 81,25% 100% 
76,27% 
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mendapatkan nilai terendah yaitu Outlet Rabbani Dipatiukur terletak di 
jantung kota (pusat kota) dengan nilai total 318 atau sebesar 76,08%.  
 
4.2.2     Analisis Kinerja Keputusan Pembelian 
4.2.2.1  Tanggapan responden terhadap keputusan pembelian busana 
muslim Rabbani 
Semakin bertambahnya pengetahuan seseorang akibat 
berkesinambungannya interaksi atau hubungan dengan aktivitas pembelian, 
kesadaran dan keinginannya untuk dapat melaksanakan segala sesuatu sesuai 
dengan kebutuhannya cenderung semakin besar. Tidak terkecuali dalam hal 
memilih produk busana sebagai pilihan kebutuhan primernya. Pada tabel-tabel 
di bawah ini diperlihatkan tentang tanggapan responden terhadap keputusan 
pembelian Rabbani. 
 
Tabel 4.6 
Tanggapan responden terhadap keputusan pembelian Rabbani 
Pernyataan Item STS TS S SS Jumlah 
Nilai 
Total 
Nilai 
Ideal 
Pemilihan produk 
busana muslim 
Rabbani dikarenakan 
Rabbani memiliki 
produk busana muslim 
yang beragam dan 
berkualitas 
Item13 
- 6 76 18 100 312 400 
0% 6% 76% 18% 100% 75,73%  
Pemilihan merek 
Rabbani karena 
memiliki citra yang 
bagus (merek 
berprestise dan 
berkualitas). 
Item14 
-- 7 66 27    100 320 400 
0% 7% 66% 27% 100% 76,19%  
Pemilihan Rabbani 
Dipatiukur karena 
kelengkapan produk-
produknya 
Item15 
- 15 68 17    100 302 400 
0% 15% 68% 17%    100% 75,12%  
Anda biasanya Item16 9 54 32 5    100 233 400 
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Sangat Buruk Buruk  Baik Sangat Baik 
membeli produk 
Rabbani 1 kali dalam 
sebulan. 
9% 54% 32% 5%    100% 69,97%  
Besarnya jumlah uang 
yang digunakan untuk 
membeli produk 
Rabbani disesuaikan 
dengan pendapatan 
anda 
Item17 
1 7 73 19 100 310 400 
1% 7% 73% 19% 100% 75,61%  
Apakah metode 
pembayaran Rabbani 
memudahkan 
pelanggannya 
Item18 
- 2 78 20 100 318 400 
0% 2% 78% 20% 100% 76,08%  
Rata-rata Nilai Total 373,95% 
 
Rata-rata Nilai Total (%) 74,78% 
Sumber: Hasil Pengolahan Data 
 
 
 
 
 
Gambar 4.8 
Posisi sub variabel keputusan pembelian Rabbani terhadap garis 
kontinum 
 
Rata-rata nilai total tanggan responden terhadap keputusan 
pembelian yang diwakili oleh item 13, item 14, item 15, item 16, item 17 dan 
item 18 adalah 74,78%. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian 
konsumen sudah baik, karena presentase berada dalam kategori baik. Ini 
berarti bahwa Indikator pemilihan produk busana muslim, pemilihan merek 
Rabbani, pemilihan Rabbani di kota Bandung, penentuan waktu pembelian, 
penentuan jumlah pembelian busana muslim, dan keragaman kemudahan 
metode pembayaran dinilai berpengaruh terhadap minat beli konsumen. 
25% 43,75% 43,75% 81,25% 100% 
74,78% 
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Dari tabel sebelumnya dapat terlihat variabel dari keputusan 
pembelian pada busana muslim Rabbani yang mendapatkan nilai tertinggi 
yaitu pada item 14 bahwa Pemilihan merek Rabbani karena memiliki citra 
yang bagus (merek berprestise dan berkualitas) dengan nilai total 320 atau 
sebesar 76,19%. Hal ini menunjukkan bahwa Rabbani dinilai memiliki citra 
yang bagus dan merek yang berkualitas dibenak para responden sehingga 
mempengaruhi minat beli para responden, karena citra yang baik merupakan 
prioritas utama yang dijadikan acuan atau dasar penentuan konsumen dalam 
melakukan pembelian dan juga sebagai cara yang efektif untuk menjaring 
konsumen. Selanjutnya yang mendapatkan nilai terendah yaitu pada item 16 
tingkat kebiasaan responden dalam membeli produk Rabbani 1 kali dalam 
sebulan dengan nilai total 233 atau sebesar 69,97%. Hal ini dimungkinkan 
responden membeli produk Rabbani bisa lebih dari 1 kali dalam sebulan, bisa 
saja para responden membeli 1-4 kali dalam sebulan. 
  
4.3     Pembahasan Hasil Penelitian 
4.3.1  Analisis Regresi Linier Berganda 
 Untuk mengetahui besar pengaruh variabel X (Penerapan Kinerja 
Bauran Pemasaran) terhadap variabel Y (Keputusan Pembelian) maka 
dilakukan analisis regresi linier berganda. Penulis menggunakan software 
SPSS versi 16.0  for Wndows berikut ini: 
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Tabel 4.7 
Analisis Regresi Linier Berganda 
Sumber: Hasil Pengolahan Data 
 
Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel di atas dapat dibuat persamaan 
sebagai berikut: 
Y=4.335+0.142 X1+0.211 X2+0.123 X3+0.226 X4 
Dari persamaan di atas hasil yang dapat diterangkan sebagai berikut: 
1. β 1 : 0.142 
Dengan nilai 0.142 tersebut dapat diinterpretasikan bahwa sub variabel 
produk memiliki pengaruh sebesar 14,2% terhadap keputusan pembelian 
pada Rabbani. Sub variabel produk memiliki pengaruh kecil terhadap 
keputusan pembelian pada Rabbani. Hal ini dimungkinkan desain 
produk Rabbani yang monoton, kurang inovatif yang tentunya kurang 
mengikuti perkembangan mode yang bergerak cepat seperti di kota 
Bandung. 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.055 .243  4.335 .000 
Produk .142 .072 .176 1.970 .052 
Harga .211 .074 .264 2.857 .005 
Promosi .123 .075 .154 1.633 .106 
Tempat .226 .062 .307 3.637 .000 
a. Dependent Variable: pembelian    
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2. β 2 : 0.211 
Dengan nilai 0.211 tersebut dapat diinterpretasikan bahwa pengaruh sub 
variabel harga memiliki pengaruh sebesar 21,1% terhadap keputusan 
pembelian pada Rabbani. Sub variabel harga memiliki pengaruh kecil 
terhadap keputusan pembelian. Ini dimungkinkan harga yang ditawarkan 
menunjukkan tingkat kualitas produk. Artinya konsumen dinilai sudah 
memahami bahwa harga tinggi maka kualitas baik, dan sebaliknya jika 
harga rendah maka kualiatas tidak baik/rendah. 
3. β 3: 0.123 
Dengan nilai 0.123 tersebut dapat diinterpretasikan bahwa pengaruh sub 
variabel promosi memiliki pengaruh sebesar 12,3% terhadap keputusan 
pembelian pada Rabbani. Sub variabel promosi memiliki pengaruh kecil 
terhadap keputusan pembelian produk Rabbani. Hal ini dimungkinkan 
pemasaran interaktif (Page Facebook, e-mail, website, ym)  tidak 
memiliki pengaruh yang signifikan. Konsumen kurang menggunakan 
media-media tersebut sebagai alat informasi untuk melakukan 
pertimbangan pembelian tetapi konsumen lebih senang datang langsung 
ke tempat penjualan produk.  
4. β 4: 0.226 
Dengan nilai 0.226 tersebut dapat diinterpretasikan bahwa sub variabel 
tempat memiliki pengaruh sebesar 22,6%. Sub variabel tempat memiliki 
pengaruh dominan dibandingkan sub variabel lainnya, tetapi tidak terlalu 
signifikan terhadap keputusan pembelian produk busana muslim 
Rabbani. Outlet Rabbani Dipatiukur dinilai cukup strategis, tetapi 
kondisi tempat parkir dinilai kurang memadai, karena masih 
digabungkan dengan kendaraan para pegawainya, selain itu space parkir 
terambil oleh barang diskon sehingga fasilitas parkir tersebut masih 
kurang dimaksimalkan. 
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4.3.1.1 Uji Signifikansi – F (Ftest) 
   Untuk mengetahui apakah variabel-variabel bebas (X) di atas secara 
simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat (Y), maka 
digunakan Ftest, Hasil analisis data uji signifikasi F dengan menggunakan 
program SPSS 16.0 for windows dapat disajikan dalam tabel berikut: 
1) Ho : menunjukkan bahwa variabel bebas (X) tidak  mempunyai 
pengaruh signifikan terhadap variabel terikat (Y) 
2) H1 :  menunjukkan bahwa variabel bebas (X)  mempunyai pengaruh 
signifikan terhadap variabel terikat (Y) 
Tabel 4.8 
Pengujian F hitung 
Sumber: Hasil Pengolahan Data 
 
Kaidah keputusan dengan menggunakan uji t (tingkat kesalahan α = 0,05) 
a. Apabila  (n=100, α = 0,05) 2,455, maka  ditolak dan  
diterima. Artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara bauran 
pemasaran terhadap keputusan pembelian konsumen pada busana 
muslim Rabbani. 
ANOVA
b
 
Model 
Sum of 
Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 10.308 4 2.577 18.396 .000
a
 
Residual 13.309 95 .140   
Total 23.617 99    
a. Predictors: (Constant), tempat, Produk, harga, promosi   
b. Dependent Variable: pembelian    
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b. Apabila  (n=100, α = 0,05) 2,455, maka  diterima dan  
ditolak. Artinya tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara 
bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian konsumen pada 
busana muslim Rabbani. 
 
Nilai  untuk yang didapat dari pengolahan data pada penelitian 
ini adalah 18.396, dan nilai  dari tabel distribusi f dengan α = 0,05 
dan nilai  sebesar 2,455. Bila dilihat dari kaidah keputusan tersebut, 
maka nilai sebesar 18.396 lebih besar dari nilai yang sebesar 
2,455. Dengan ini dapat dinyatakan bahwa  ditolak, dan  diterima. 
Uji signifikasi pada hasil output perhitungan data dengan SPSS ver.16.0 
menunjukkan angka signifikasi (sig.) 0,000≤0,05 yang dapat 
diinterpretasikan bahwa pengaruh antara variabel X dan Y adalah 
signifikan. Maka kesimpulannya adalah variabel bauran pemasaran X 
secara simultan memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian produk 
busana muslim Rabbani. 
 
4.3.1.2 Uji Signifikansi – t (ttest) 
Uji-t digunakan untuk meneliti pengaruh bauran pemasaran secara 
parsial terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rabbani Dipatiukur 
adalah sebagai berikut: 
Ho = Tidak terdapat pengaruh yang signifikan bauran pemasaran secara 
parsial terhadap keputusan pembelian konsumen busana muslim 
Rabbani. 
Hi = Terdapat pengaruh yang signifikan bauran pemasaran secara parsial 
terhadap keputusan pembelian busana muslim Rabbani. 
Rumus yang digunakan adalah: 
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Dengan dk = n-2 
Kaidah keputusan dengan menggunakan uji t (tingkat kesalahan α = 0,05) 
a. Apabila  (n=100, α = 0,05) 1,661, maka  ditolak dan 
 diterima. Artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara bauran 
pemasaran secara parsial terhadap keputusan pembelian konsumen 
pada busana muslim Rabbani. 
b. Apabila  (n=100, α = 0,05) 1,661, maka  diterima 
dan  ditolak. Artinya tidak terdapat pengaruh yang signifikan 
antara bauran pemasaran secara parsial terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada busana muslim Rabbani. 
 
Nilai  untuk sub variabel produk yang didapat dari pengolahan 
data pada penelitian ini adalah 1,970, dan nilai  dari tabel distribusi t 
dengan α = 0,05 dan nilai  sebesar 1,661. Bila dilihat dari kaidah 
keputusan tersebut, maka nilai 1.970> sebesar 1,661. Dengan 
ini dapat dinyatakan bahwa  ditolak, dan  diterima. Uji signifikasi 
pada hasil output perhitungan data dengan SPSS ver.16.0 menunjukkan 
angka signifikasi (sig.) 0,000≤0,05 yang dapat diinterpretasikan bahwa 
pengaruh antara variabel X dan Y adalah signifikan. Maka 
kesimpulannya adalah sub variabel produk pada busana muslim Rabbani 
memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian Rabbani. 
Nilai  untuk sub variabel harga yang didapat dari pengolahan 
data pada penelitian ini adalah 2.857, dan nilai  dari tabel distribusi t 
dengan α = 0,05 dan nilai  sebesar 1.661. bila dilihat dari kaidah 
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keputusan tersebut, maka nilai sebesar 2.857 lebih besar dari nilai 
yang sebesar 1.661. dengan ini dapat dinyatakan bahwa  ditolak, 
dan  diterima. Uji signifikasi pada hasil output perhitungan data dengan 
SPSS ver.16.0 menunjukkan angka signifikasi (sig.) 0,000≤0,05 yang 
dapat diinterpretasikan bahwa pengaruh antara variabel X dan Y adalah 
signifikan. Maka kesimpulannya adalah sub variabel harga pada busana 
muslim Rabbani memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian 
Rabbani. 
Nilai  untuk sub variabel promosi yang didapat dari 
pengolahan data pada penelitian ini adalah 1.633, dan nilai  dari 
tabel distribusi t dengan α = 0,05 dan nilai  sebesar 1.661. bila 
dilihat dari kaidah keputusan tersebut, maka nilai sebesar 1.663 
lebih besar dari nilai yang sebesar 1.661. dengan ini dapat 
dinyatakan bahwa  ditolak, dan  diterima. Uji signifikasi pada hasil 
output perhitungan data dengan SPSS ver.16.0 menunjukkan angka 
signifikasi (sig.) 0,000≤0,05 yang dapat diinterpretasikan bahwa 
pengaruh antara variabel X dan Y adalah signifikan. Maka 
kesimpulannya adalah sub variabel promosi pada busana muslim Rabbani 
memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian Rabbani. 
Nilai  untuk sub variabel tempat yang didapat dari pengolahan 
data pada penelitian ini adalah 3.637, dan nilai  dari tabel distribusi t 
dengan α = 0,05 dan nilai  sebesar 1.661. bila dilihat dari kaidah 
keputusan tersebut, maka nilai sebesar 3.637 lebih besar dari nilai 
yang sebesar 1.661. dengan ini dapat dinyatakan bahwa  ditolak, 
dan  diterima. Uji signifikasi pada hasil output perhitungan data dengan 
SPSS ver.16.0 menunjukkan angka signifikasi (sig.) 0,000≤0,05 yang 
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dapat diinterpretasikan bahwa pengaruh antara variabel X dan Y adalah 
signifikan. Maka kesimpulannya adalah sub variabel tempat pada busana 
muslim Rabbani memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian 
Rabbani. 
 
 
 
4.3.2 Koefisien Determinasi 
Untuk mengetahui besarnya pengaruh produk, harga, promosi, dan 
tempat terhadap keputusan pembelian pada busana muslim Rabbani dalam 
bentuk presentase maka digunakan pula pengujian koefisien determinasi 
berikut ini: 
Tabel 4.9 
Koefisien Determinasi 
  
 Pada tabel 4.8, menunjukkan besarnya koefisien determinasi atau  
sebesar 0,436 atau 43,6%. Hal ini berarti variabel bauran pemasaran yang 
terdiri dari produk, harga, promosi, dan tempat mempunyai pengaruh terhadap 
variabel keputusan pembelian produk busana muslim Rabbani sebesar 43,6% 
Model Summary 
Model R 
R 
Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error 
of the 
Estimate 
Change Statistics 
R Square 
Change 
F 
Change df1 df2 
Sig. F 
Change 
1 .661a .436 .413 .37430 .436 18.392 4 95 .000 
a. Predictors: (Constant), Tempat, 
Produk, Harga, Promosi 
Sumber: Hasil Pengolahan Data 
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dan sisanya sebesar 56,4% dipengaruhi oleh faktor lain diantaranya adalah 
faktor sumber daya manusia dalam membentuk kualitas layanan, pelayanan, 
dan faktor pesaing yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini. 
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian pada bab sebelumnya serta pembahasan 
yang disertai dengan teori-teori yang mendukung mengenai pengaruh produk, 
harga, promosi, dan tempat terhadap keputusan pembelian pada busana 
muslim Rabbani Dipatiukur, maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 
1. Penilaian konsumen terhadap pelaksanaan bauran pemasaran Rabbani 
Dipatiukur dinilai baik karena berada pada kategori baik yaitu dengan 
presentase 75,6% dimana produk mempunyai presentase sebesar 
76,01%, harga mempunyai presentase sebesar 74,99%, promosi 
mempunyai presentase sebesar 74,94%, dan tempat mempunyai 
presentase 76,27%. 
2. Keputusan pembelian konsumen pada busana muslim Rabbani 
Dipatiukur tergolong baik karena berada pada kategori baik yaitu 
dengan presentase 74,78%. 
3. Berdasarkan hasil uji hipotesis secara keseluruhan bauran pemasaran 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada busana 
muslim Rabbani, hal ini dibuktikan dengan > dengan 
 sebesar 18.396  sebesar 2,455 dan tingkat signifikan 0,00 
(taraf signifikasi yang diterima α = 5%). Berdasarkan hasil uji hipotesis 
secara parsial didapat sub variabel produk, harga, promosi, dan tempat 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk pada 
busana muslim Rabbani. Hal ini ditunjukkan dari nilai uji t hitung yang 
meliputi sub variabel produk dengan t hitung sebesar 1,970 dan 
memberikan pengaruh sebesar 14,2%. Harga dengan t hitung sebesar 
2,857 dan memberikan pengaruh sebesar 21,1%. Promosi dengan t 
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hitung 1,663 dan memberikan pengaruh sebesar 12,3%. Tempat 
dengan t hitung 3,637 dan memberikan pengaruh sebesar 22,6%.  
Berdasarkan koefisien determinasi didapat bahwa variabel bauran 
pemasaran mampu menerangkan keputusan pembelian sebesar 0,436 
atau 43,6%. Hal ini berarti variabel bauran pemasaran yang terdiri dari 
produk, harga, promosi, dan tempat mempunyai pengaruh terhadap 
variabel keputusan pembelian produk busana muslim Rabbani sebesar 
43,6% dan sisanya sebesar 56,4% dipengaruhi oleh faktor lain 
diantaranya adalah faktor sumber daya manusia dalam membentuk 
kualitas layanan, pelayanan, dan faktor pesaing yang tidak dimasukkan 
dalam penelitian ini. 
 
5.2       Saran 
5.2.1    Saran Untuk Perusahaan 
     Dari kesimpulan yang diperoleh dari hasil penelitian, maka penulis 
memberikan saran kepada perusahaan yang mungkin dapat membantu dalam 
peningkatankinerja bauran pemasaran. Saran tersebut adalah sebagai berikut: 
1. Sub variabel produk memiliki pengaruh yang cukup kecil yaitu hanya 
sebesar 14,2% terhadap keputusan pembelian pada Rabbani. Hal ini 
dimungkinkan desain produk Rabbani yang monoton, kurang inovatif 
yang tentunya kurang mengikuti perkembangan mode yang bergerak 
cepat seperti di kota Bandung. Oleh karena itu perusahaan harus 
meningkatkan desain yang inovatif yang tentunya sesuai dengan 
perkembangan jaman. 
2. Sub variabel harga memiliki pengaruh yang cukup kecil yaitu hanya 
sebesar 21,1% terhadap keputusan pembelian pada Rabbani. Ini 
dimungkinkan harga yang ditawarkan menunjukkan tingkat kualitas 
produk. Artinya konsumen dinilai sudah memahami bahwa harga tinggi 
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maka kualitas baik, dan sebaliknya jika harga rendah maka kualiatas tidak 
baik/rendah. 
3. Sub variabel promosi memiliki pengaruh yang cukup kecil yaitu hanya 
sebesar 12,3% terhadap keputusan pembelian pada Rabbani. Hal ini 
dimungkinkan pemasaran interaktif (Page Facebook, e-mail, website, ym)  
tidak memiliki pengaruh yang signifikan. Konsumen kurang 
menggunakan media-media tersebut sebagai alat informasi untuk 
melakukan pertimbangan pembelian, oleh karena itu perusahaan perlu 
menambahkan kegiatan promosi yang nantinya dapat memberikan 
rangsangan kepada konsumen, seperti menggunakan hadiah pembelian, 
ketersediaan brosur tentang produk dan cara penggunaan produk, serta 
adanya katalog produk dari jenis produk yang ditawarkan sehingga 
memudahkan pelanggan dalam melakukan pemesanan produk yang 
diinginkan. 
4. Sub variabel tempat memiliki pengaruh  yang cukup kecil yaitu hanya 
sebesar 22,6%. Outlet Rabbani Dipatiukur dinilai cukup strategis, tetapi 
kondisi tempat parkir dinilai kurang memadai, karena masih digabungkan 
dengan kendaraan para pegawainya, selain itu space parkir terambil oleh 
barang diskon sehingga fasilitas parkir tersebut masih kurang 
dimaksimalkan. Oleh karena itu perusahaan perlu melakukan perluasan  
area parkir, adanya pemisahan kendaraan antara pegawai dan 
pelangganya, sehingga memberikan kenyamanan kepada para 
pelanggannya. 
 
5.2.2 Saran Untuk Penelitian Lanjutan 
1. Karena keterbatasan yang dimiliki oleh penulis, maka untuk penelitian 
selanjutnya disarankan untuk melakukan penelitian tidak hanya pada satu 
outlet tertentu, melainkan seluruh outlet di kota Bandung. Sehingga 
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diperoleh data yang lengkap mengenai pengaruh kinerja bauran pemasaran 
terhadap keputusan pembelian produk busana muslim Rabbani. 
2. Dikarenakan penelitian ini hanya meneliti tentang kinerja bauran 
pemasaran (produk, harga, promosi, tempat) pada busana muslim Rabbani 
saja, sedangkan masih terdapat faktor-faktor lain yang dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian maka untuk penelitian selanjutnya 
disarankan untuk meneliti mengenai faktor-faktor lain  yang dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian Rabbani seperti faktor sumber daya 
manusia dalam membentuk kualitas layanan, pelayanan, dan faktor 
pesaing yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini. 
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